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ECONOMIA / POLITICA

La quinta ola de innovacion ‘fintech’
ya es una realidad en Espaiia

FINANCIACION, INVERSION Y SEGUROS/ |_as ‘start up’ del sector financiero focalizan el esfuerzo innovador en
sacar partido al dato mientras se abren paso nuevos negocios alrededor de la tokenizacion o el ‘cripto.

Nicolas M. Sarriés. Madrid

El ecosistema de las compa-
fifas de base tecnoldgica enfo-
cadas en el sector financiero,
o fintech, estd inmerso en su
quinta gran ola de innovacion.
Frente a olas anteriores, en las
que los focos se situaban en la
buasqueda de nichos de nego-
cio, el desarrollo de platafor-
mas o la generalizacion de
apps, las tltimas tendencias
giran alrededor de conceptos
como la tokenizacién o la
emergencia de propuestas
vinculadas al mundo cripto.

Alrededor de estos aspec-
tos gir6 Bienvenidos a la quin-
ta ola, el altimo observato’rio
organizado por EXPANSION
y el Foro Ecofin, que esta lide-
rado por Salvador Molina,
presidente del Foro Ecofin y
del cluster Madrid Capital
Fintech (MADFinTech). Mo-
lina, que presidi6 el encuen-
tro, subrayo la importancia de
que la modernizacion tenga
un aspecto humano: “La
transformacion se hace con
tecnologia, pero lainnovacion
nace desde y para las perso-
nas”, recalco.

La innovacion estd en la
esencia de las start up, sean
fintech o no. En el caso de
Smart Escrow, una compafiia
enfocada en la financiacién
del ciclo comercial, parte de
esta actividad innovadora se
ha centrado en “automatizar
la recogida de datos”, segiin
explica Goro Lopez, su CEO,
que afiade ademas otro ele-
mento transformador de su
propuesta, como es un anali-
sis diferenciado de la solven-
ciade susclientes.

Smart Escrow se ha espe-
cializado en atender las nece-
sidades de financiacion de
empresas logisticas, entre
otras. En este sector, “un es-
tandar de informacion es el
EDI; en él, los pedidos no se
hacen por correo electrénico,
sino que hay un fichero que
esta verificado por terceros.
Nosotros lo recibimos, asi co-
mo la aceptacion”, explicd
Lopez, quien asegurd que
analizando la relacion clien-
te-proveedor es capaz de eva-
luar el riesgo de un crédito sin
tener que calcular la probabi-
lidad de impago, como hace el
sector bancario.

Lopez también avanzo que
lafirma esta trabajando en de-
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GORO LOPEZ
CEO de Smart Escrow

En Smart Escrow estamos desarrollando un
seguro de facturas y pedidos operacion a
operacion. Creemos que este producto no existe ahora

mismo en el sector”

HIGINIO IGLESIAS

CEO de E2K Global Business Solutions

E2K Global Business Solutions ha montado un

observatorio del dato en el que se cuentan cerca
de 700 nodos con informacién para mejorar el servicio
de mas de cuatro millones de clientes”

sarrollar productos nuevos
como un seguro unitario de
facturas y pedidos, que se
ofrecera operacion a opera-
ciénacada cliente.

El uso de la informacion
también es clave en el segmen-
to de negocio del asesoramien-
to financiero, en el que compi-
te Market Portfolio AM. José
Diego Alarcon, CEO de la fir-
ma, defiende que su propuesta

es la mejor del mercado: “He-
mos llevado a la practica la es-
trategia de inversion de market
portfolio, que supone invertir
en todos los activos del mundo
(bonos, acciones, etc.) en la
proporcion exacta que com-
pone el mercado en cada mo-
mento”, sefiala.

Alarcon asegura que los nu-
meros estan de su lado, asi co-
mo las teorias de economistas

JOSE DIEGO ALARCON
CEO de Market Portfolio AM

Hemos llevado a la préactica la estrategia de

inversién del ‘market porfolio, que supone invertir
en todos los activos del mundo en la proporcion exacta
que compone el mercado en cada momento”

ANTONIO GARCIA LOZANO

CEO de Insurama Insurance Group

& Insurama esta en plena expansion por Ameérica
Latina, donde ofrece servicios que nadie mas
hace, como el aseguramiento de méviles, gracias a
nuestro modelo automatico de deteccion del fraude”

ganadores del Premio Nobel
como Eugene Fama, autor de
la hipétesis de los mercados
eficientes. Frente a una renta-
bilidad acumulada del 35% en
los fondos de inversion du-
rante los ultimos 20 afos, y
otro 50% en los planes de
pensiones, el market portfolio
ha logrado un retorno del
134%. “La diferencia es mu-
cha”, indica, anticipando ade-

mas que en el largo plazo, esta
estrategia seguira siendo “una
magnifica inversion”.

Segurosy tecnologia

La pandemia de coronavirus
ha obligado al sector empre-
sarial a acelerar su digitaliza-
cion. Asi lo cree Higinio Igle-
sias, CEO de E2K, compaiia
especializada en ofrecer ser-
vicios y soluciones alos corre-

CINCO OLAS

A la actual ola del
‘fintech’ le precedie-
ron otras cuatro:
oportunistas de
nicho, las platafor-
mas, los agregadores
y el ‘open banking’

dores de seguros. “Elementos
como el teletrabajo eran difi-
ciles de introducir por cierta
resistencia al cambio, pero el
virus los hizo imprescindi-
bles”, explico.

Iglesias sostuvo que hay
ahora grandes oportunidades
en el sector de los seguros y la
tecnologia, “y no siempre des-
de el ambito de la comerciali-
zacion, sino también en la ga-
nancia de eficiencia, en los re-
cursos humanos, la organiza-
cion...”, opind. Una de las cla-
ves de esta ola innovadora es-
ta en el dato. Por ello, E2K ha
montado un observatorio es-
pecifico con cerca de 700 no-
dos e informacion para mejo-
rar el servicio a mas de cuatro
millones de clientes.

Antonio Garcia Lozano,
CEO de Insurama Insurance
Group, una compafia insur-
tech especializada en la co-
mercializacion de seguros di-
gitales para maviles, afirmo
que el sector asegurador ha si-
do histéricamente “bastante
tradicional y con estructuras
muy consolidadas”, lo que,
unido a su sometimiento a
una estricta supervision, lo ha
hecho poco proclive a los
cambios en comparacion con
otros sectores como la banca.

En el caso de Insurama no
ha sido necesaria la transfor-
macién digital para adaptarse
ala pandemia: la compariia ya
era asi desde su nacimiento.
“Nuestro proceso es 100% di-
gital si asi lo quiere el cliente,
asi que ya estdbamos prepara-
dos”, senal6 Garcia Lozano.

La solucién tecnoldgica de-
sarrollada por Insurama es
tan 4gil que durante la pande-
miallamé la atencion de gran-
des grupos financieros que
buscaban una via directa ha-
cia la digitalizacion, abriendo
la puerta para la fintech a cre-
cer a través de un modelo de
negocio proporcionando ser-
vicios de marca blanca a ter-
ceros. Pero la compaiiia ha
descartado esta opcion y ha
decidido competir de ta a tq,
con su propia marca.

La firma esta en plena ex-
pansion en América Latina,
donde ofrece servicios “que
nadie mas hace, como el ase-
guramiento de moviles, gra-
cias a nuestro modelo auto-
matico de deteccion del frau-
de”, explica Garcia Lozano.



